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摘要 
随着近年我国国民经济的高速发展以及智能电网概念的提出和建设工作的
逐渐推进，电网对电力仪器设备的需求量正逐步放大。随着市场需求的增加，电
力仪器设备企业营销项目的数量也出现了相应的增长，从而对电力仪器设备销售
企业的营销项目管理能力提出了更高的要求。尤其是在公司各方面资源基本不变
的情况下，如何有效的组织和利用有限的资源，协调内外部关系，在有限的时间
内同时管理好上百个营销项目，确保或提升项目完成率，是迫切需要解决的问题。
而一直以来，电力仪器设备企业在营销项目管理方面的观念较为落后，由于欠缺
科学的管理手段，企业对项目干系人的管理往往只停留在传统的客户关系层面，
而忽略了项目全生命周期各阶段的干系人管理，仅以当年销售额完成情况作为考
核依据，使得企业每年在销售额仅有缓慢增长的同时产品美誉度下降，客户关系
维护和售后服务成本快速增加，直接导致在产品毛利率没有明显下降的情况下企
业整体利润率和人均销售利润的快速下滑。本文从电力设备企业的营销项目管理
的现实出发,着眼于目前电力仪器设备企业最为关注的客户关系问题，针对不同
类型的电力设备营销项目，通过研究干系人管理的方法和构建不同干系人管理工
作侧重模型（基于层次分析法（AHP）），制定一套合理的资源配置方案和相应的
管理策略。以期能为电力设备企业在资源有限的条件下如何根据不同类型的营销
项目有针对性的协调管理好相应项目的干系人，提供一种便于操作的、较为通用
的模式和策略指引,能为电力设备企业在未来的营销项目管理实践中提供有益参
考。 
关键词：干系人管理；层次分析法（AHP）；电力设备营销项目 
 厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
Abstract 
As the rapid development of China's national economy in recent years, as well as 
the concept of smart grid proposed and the gradual progress of the construction work, 
the demand for the power equipments is gradually enlarged.Along with the increasing 
of market demand, the quantity of the power equipment marketing projects also 
appeared the corresponding growth. Especially in the situation of the enterprise 
resource isalmost unchanged, higher requirements of marketing project management 
of power equipment enterprises need be put forward. Under the conditions of limited 
time and resources, how to effectively coordinate the relationship between inside and 
outside, and manage hundreds of marketing projects, in order to improve the 
completion rate, is an urgent need to solve the problem for the power equipment 
enterprises.The marketing project management of power equipment enterprises was 
relatively backward.Due to the lack of scientific means of management, the project 
stakeholder management of power equipment enterprises was usually only stay in the 
traditional customer relationship level,ignoring the stakeholder managementin the 
whole project life cycle. Power equipment enterprise usually uses the completion of 
the year sales as the basis for the assessment.This makes the every yearsales grow 
very slowly,butthe product reputation decline and the customer relationship 
maintenance and after-sales service costs increase very rapidly.And it directly leads to 
the overall profit rate of enterprises and per capita sales profit decline rapidly, in the 
case of no significant decline in the product gross margin.Based on the reality of 
marketing project management of the power equipment enterprises, this paper focuses 
on the customer relationship problems, which are the most concerned by the power 
equipment enterprises.In order to provide a convenient operation, strategy guidelines 
according and more general model to manage the different types of marketing projects 
for the power equipment enterprise in the case of limited resources. This paper 
researched on stakeholder management method and construct different stakeholder 
focus model (based on the analytic hierarchy process (AHP) ) of  the different types 
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of power equipment marketing projects, developed a set of reasonable resource 
allocation scheme and the corresponding management strategy. It can provide a useful 
reference for the power equipment enterprises in the future marketing project 
management. 
Key Words：Stakeholder management; Analytic hierarchy process (AHP); Power 
equipment marketing project 
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第一章引言 
1.1 项目研究背景和意义 
电力工业是能源工业的重要组成部分，是生产、输送和销售电能的公用事业。
电力工业是国民经济的重要基础工业，是国家经济发展战略中的重点和先行产
业。2010 年，国家电网公司发布了《国家电网公司“十二五”电网智能化规划》， 
2011 年，南方电网公司发布了《2011 年输变电设备状态检修工作实施方案》。
由此，我国智能电网已进入全面建设阶段，对智能化的仪器仪表的需求已呈现逐
年递增态势，使得电力仪器设备企业每年的营销项目数量也呈现爆发式的增长。
目前电力设备企业每年同期在不同省份电力公司的不同口岸（营销、运检、科技、
大修技改等）都可能有一个甚至多个营销项目需要同步开展，每个项目的各个环
节涉及到不同的干系人，为保证如此多的营销项目都能顺利推进并取得良好的效
果，对电力设备企业而言良好的项目管理水平就显得尤为重要。 
1.1.1 项目研究背景 
2012 年以来，次贷危机阴云未散，欧债危机反复恶化，全球经济增长明显
放缓;国内主动调控房地产市场和化解投融资平台风险，经济增长面临较大下行
压力; 工业转型升级、淘汰落后产能、加强环境保护等一系列措施使传统市场需
求结构发生巨大变化；人力资源、原材料等企业经营成本上升给企业经营带来了
较国际金融危机更大的困难。 
为此，国家出台了《工业转型升级规划( 2011—2015 年)》、《智能制造装备
产业“十二五”发展规划》等多项政策和中长期规划以及《国家重大科学仪器设
备开发专项资金管理办法( 试行) 》、《重大技术装备自主创新指导目录( 2012
年版) 》等，为仪器仪表行业的发展创造了良好的政策和经营环境[1]。 
我国物联网和智能电网的建设为智能仪器仪表提供的巨大的市场需求，随着
市场需求的增加，电力仪器设备企业每年的营销项目数量也呈现爆发式增长，因
此，如何在有限资源条件下确保各类营销项目协调推进，提高项目完成率不仅仅
是营销项目管理本身的问题，而是涉及到电力设备企业的生存与发展的一个关键
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问题。 
1.1.2 项目的意义 
目前电力设备企业每年同期在不同省份电力公司的不同口岸（营销、运检、
科技、大修技改等）都可能有一个甚至多个营销项目需要同步开展，每个项目的
各个环节涉及到不同的干系人，为保证如此多的营销项目都能顺利推进并取得良
好的效果，对电力设备企业而言良好的项目管理水平就显得尤为重要。 
而一直以来，电力仪器设备企业在营销项目管理方面的观念较为落后，由于
欠缺科学的管理手段，企业对项目干系人的管理往往只停留在传统的客户关系层
面，而忽略了项目全生命周期各阶段的干系人管理，仅以当年销售额完成情况作
为考核依据，使得企业每年在销售额仅有缓慢增长的同时产品美誉度下降，客户
关系维护和售后服务成本快速增加，直接导致在产品毛利率没有明显下降的情况
下企业整体利润率和人均销售利润的快速下滑。 
本文从电力设备企业的营销项目管理的现实出发,着眼于目前电力仪器设备
企业最为关注的客户关系问题，针对不同类型的电力设备营销项目，通过研究干
系人管理的方法和构建不同干系人管理工作侧重模型（基于层次分析法（AHP）），
制定一套合理的资源配置方案和相应的管理策略。以期能为电力设备企业在资源
有限的条件下如何根据不同类型的营销项目有针对性的协调管理好相应项目的
干系人，提供一种便于操作的、较为通用的模式和策略指引,能为电力设备企业
在未来的营销项目管理实践中提供有益参考。 
1.2 研究的技术路线 
本论文首先归纳和研究电力设备营销项目的生命周期，归纳总结了电力仪器
设备企业在营销项目干系人管理方面存在的问题。 
其次，通过研究 PMBOK 干系人管理方法和模型，以及干系人管理在建筑／
工程建设项目、 酒店管理项目、旅游项目、 信息系统项目、土地／河流管理项
目、公私合营项目（PPP）、研发项目和环境规划项目等各类项目中有效应用的相
关文献，结合电力设备营销项目的自身特点，从科技、零购、框架招标、超市化
采购、新增资金五个典型的电力设备营销项目类型进行全面的分析，应用层次分
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析法构建典型类型的电力设备营销项目干系人管理工作侧重模型。 
第三，根据本文提出的典型类型的电力设备营销项目干系人管理工作侧重模
型，将其投放到 H 公司的营销平台中用于指导电力设备营销项目的干系人管理
工作，并对其应用效果进行评价分析。 
本文的研究技术路线如图 1-1 所示。 
 
图 1-1 研究的技术路线 
 
1.3 论文结构 
第一章是引言，简要分析了研究背景及意义，刻画了本研究的技术路线，并
给出本论文的结构。 
第二章是基本理论概述。在对电力设备营销项目的生命周期、目前电力仪器
设备企业在营销项目干系人管理上存在的问题进行简要介绍和分析的基础上，结
合 PMBOK 及各领域有关项目干系人管理的成功应用中所提及的基本过程、工具
和方法，为构建典型类型的电力设备营销项目干系人管理工作侧重模型打下基
础。 
第三章为Ｈ电力设备公司营销项目现状介绍。本章在第二章的基础上，针对
Ｈ电力设备公司自身特点，梳理出五种典型的电力设备营销项目类型，并总结了
Ｈ电力设备公司营销项目干系人管理的特点和存在的问题。 
第四章是项目干系人管理的理论研究。对项目干系人识别、规划、管理和控
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制的基本理论、工具和方法进行了详细陈述，并结合典型类型的电力设备营销项
目加以应用。 
第五章以五种典型类型的电力设备营销项目为例，运用层次分析法（AHP）
构建电力设备营销项目干系人管理工作侧重模型，并进行实践验证。 
最后是结论与展望，着重总结论文阶段所做的工作、应用实践的效果及创新
性成果。 
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第 2 章文献综述 
2.1 电力设备企业营销项目的模式和特点 
2.1.1 电力设备营销项目 
通常，我们将项目定义为“为创建一个独特的产品或服务所必须进行的一次
性工作”[2]，即一个项目就是为了完成项目目标所必须完成的一系列明确定义的
工作，主要包含了三层含义： 
（1）项目是一项有待完成的任务，有特定的环境与要求。 
（2）在一定的组织机构内，利用有限资源，在规定的时间内完成任务。 
（3）任务要满足一定性能、质量、数量和技术指标等要求。 
随着企业产品形式的多样化和复杂化，相应的销售和营销过程也变得相当复
杂。而企业实施市场营销项目化管理的意义在于：1.有利于建立客户为导向的市
场营销观念。2.有利于满足客户多样化需求，获取竞争优势。3.有利于提升企业
市场整合营销活动的绩效[3]。 
基于项目管理视角的营销管理模式是指站在企业高层管理者的角度，结合企
业营销战略，以市场营销信息系统为中介，运用项目群管理的方法，分析、识别、
评价营销管理中能项目化运作的所有营销活动并实施项目管理。是一种以“项目”
为中心的营销管理方式，包括两个层面的管理：营销大项目群管理和营销项目管
理[4]。 
电力设备营销项目，顾名思义就是以销售电力设备为目的的营销项目。由于
电力设备的主要采购单位，国家电网公司和南方电网公司均采用项目管理的方式
对设备研发和采购工作进行管理，使得电力设备企业需要更多的尝试以项目管理
的方法对销售项目进行管理。本人所在的 H 公司也不例外，每年约有 80%以上的
销售额是以营销项目的形式通过项目管理的方式完成的。 
2.1.2 电力设备营销项目的生命周期 
项目生命周期（Project Life Cycle）是描述项目从开始到结束所经历的各
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
  
 
Degree papers are in the “Xiamen University Electronic Theses and 
Dissertations Database”.  
Fulltexts are available in the following ways: 
1. If your library is a CALIS member libraries, please log on 
http://etd.calis.edu.cn/ and submit requests online, or consult the interlibrary 
loan department in your library. 
2. For users of non-CALIS member libraries, please mail to etd@xmu.edu.cn 
for delivery details. 
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
